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Experiencias en el sector 

turismo
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Quienes somos?
• Nuk consultants es una compañía creada en el 2006.

• Somos expertos en extraer valor para las compañías 

utilizando datos para incrementar los ingresos. 

• Trabajamos para las primeras marcas en los 

sectores de Viajes y de Comercios, usando el 

potencial de los datos, para ayudar a las compañías 

en mejorar sus resultados.

• Usando nuestra experiencia, metodologias y 

algoritmos propietarios, ayudamos a crear sistemas 

personalizados para nuestros clientes.
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Ejemplos de nuestros proyectos

– Apoyando la expansión de 4 países a 45 

países.

– Introducción de nuevos medios de pago 

locales para poder apoyar la expansión de 

la compañía.

– Puesta en marcha del sistema de Smart 

routing con reducciones de costes 

superiores al 30% e incrementos de 

ventas superiores al 20%.

– Agradecimientos:
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Ejemplos de nuestros proyectos
• Miembro del Working Group sobre mandatos 

electrónicos.

– Definición de los requerimientos para la 

utilización de la firma electrónica en la 

domiciliación de recibos.

• En representación de Ecommerce Europe.

– Ecommerce Europe es la asociación que 

representa a +5.000 compañías que 

venden productos o servicios online a 

consumidores en Europa, fundada por las 

más importantes asociaciones nacionales 

de ecommerce.
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Los inicios
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Ejemplos de nuestros proyectos
• Vueling:

– Es la 5a mayor aerolínea low cost

operando en Europa.

• Clickair:

– Es la aerolínea de bajo coste creada para 

competir con Vueling. Las dos de 

fusionaron en 2008.

• Logros:

– Desarrollo de un sistema de precios para 

capturar la información de competidores.

– Implementar un sistema de precios.

– Implementar un sistema de gestión de 

ingresos

– Construcción del sistema de minería de 

datos y de reporte de la compañía.
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Experimentando



© Nuk

Analizando datos
1.Por qué las 

mayores búsquedas 

se producen los 

viernes por la tarde?

2. Por qué hay ventas 

bajas los martes, 

miércoles y los 

sábados?

3.Por qué la 

conversión se 

incrementa durante 

las madrugadas a 

pesar de que las 

búsquedas son bajas 

en esas horas?

http://blog.mocaplatform.com/wp-content/uploads/2015/09/Analytics_Part1_Big-Data-Analytics-and-the-Future-of-Business1.png
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Analizando datos mas allá
1.Podemos predecir el número 

de búsquedas que se van a 

producir?

2. Podemos crear un sistema de 

alertas que nos notifique cuando 

no se alcancen las ventas?
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Analizando datos mas allá
Si somos capaces de detectar 

anomalías en los datos esto nos 

permite determinar acciones 

correctivas cuando estos 

suceden.
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Ejemplos de nuestros proyectos
• Es el operador ferroviario en españa

• Logros:

– Crear un sistema de reporting y minería de 

datos para la compañía.

– Implementa una nueva estrategia de 

precios para Renfe.
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Precios han de ser coherentes

• El sistema de precios ha de dar como resultado que aquellos 

servicios que el cliente percibe como de mayor valor tenga un 

mayor precio.
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Los precios tienen que ser 

puestos de acuerdo a un sistema 

analítico

• Los precios han de estar basados en la reacción de los consumidores
ante una política de precios.

• Crear una estructura de precios es un arte, optimizarla es un proceso
analítico.

• Las tarifas web cuando dejamos
venderlas no son sustiuidas por
nuevas ventas.

• Cuando las tarifa estella
desaparecen las ventas son 
sustituidas por otras a precio
mas alto.

• Acciones a recomendar:
– Mantener las tarifas web hasta 12 

días.

– Eliminar las tarifas estrella a los 9 
días antes de a salida.



© Nuk

Ejemplos de nuestros proyectos
• Odigeo es la 5a agencia de viajes online 

mundial.

• Las ventas totales 2014 fueron de 4,4 

Millardos €.

• Logros:

– Desarrollo de un sistema automático de 

benchmarking para identificar 

oportunidades.

– Creación de un sistema de precios que 

permite testear en tiempo real nuevas 

políticas y medir el impacto de estas.

– Sistema de alerta que analiza las 

búsquedas, las ventas y la conversión. 

Identifica cambios de comportamiento 

tanto internos como externos.

– Sistema de gestión de fraude.

– Sistema de gestión de medios de pagos.
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• Que es un sistema de revenue?

– Planifica a largo plazo las políticas de ventas de la compañía 

• Que es un sistema de pricing?

– Ajusta a corto plazo las políticas de ventas de la compañía.

• Que es un sistema de alertas?

– Avisa de diferencias entre el comportamiento esperado y el que se 

esta produciendo

Sistema Pricing

Sistema de Revenue

Sistema de alertas
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Ejemplos de nuestros proyectos
• Es la compañía líder en el alquiler de coches 

del sur de europa presente en 11 países, 76 

localizaciones y 3 Marcas (Goldcar, Rhodium y 

Pulsar)

• 80% de las ventas a través de intermediarios

• Las ventas totales 2014 fueron de 237 M€.

• Logros:

– Desarrollo de un sistema automático de 

benchmarking para identificar 

oportunidades.

– Creación de un sistema de precios que 

permite testear en tiempo real nuevas 

políticas y medir el impacto de estas.

– Sistema de revenue.

– Desarrollo de la nueva plataforma de 

pricing (2 Millones de búsquedas al día)



 Porque es un problema complejo?

 A través de múltiples canales B2B y B2C

 En un Mercado dinámico…

x         x         x          x          =     +45 M precios!!!

Localizacio

nes

Grupos de 

coches

Políticas de 

combustibl

e

Duraciones 

del 

contrato

Días en un 

año

76 20 3 28 365



 La plataforma permite analizar por todas las variables la evolución de la demanda, („búsquedas‟ de 
bróker y la página web de Goldcar) que junto con las ventas nos permite obtener los ratios de 
conversión



Pricing project: new tools in use

 Análisis de la conversión por mes:  

 Es posible analizar ahora la eficiencia de las acciones comerciales a través de los ratios de 
conversión para cualquier localización a nivel de día/semana/mes



Pricing project: new tools in use

 La plataforma es altamente configurable y permite a los analistas personalizar la 
información a seguir;

 El ejemplo corresponde a Málaga, analizando los gráficos de conversión para temporada alta, 
evolución de ratios por día, y por duración, etc….



Pricing project: new tools in use

Cada semana se generan los objetivos de ventas: 

YTD

 Los objetivos de ventas se establecen basadas en las búsquedas de este año y del anterior 
a nivel de oficina y se establecen de forma diaria.

 Con un simple vistazo se identifica donde tenemos que tomar acciones de pricing para 
poder cumplir los objetivos de la compañía.

„Bookings‟ weekly Goal „Rental Rates‟ weekly Goal

Week



El Sistema tenia que ser capaz de responder en tiempos de menos de 100 ms 
para poder responder a demandas superiores a 2 Millones de peticiones día.

Capacidades de AB testing en el B2B y en el B2C

Price Matrix

Rules Engine / 

Events 

Manager

Price Modifier

Calculo de la matriz de precios, construye la matriz de precios con 

cálculos complejos que se calculan offline.

Modificaciones de los precios ligados a 

cambios que suceden debido a eventos

Cambios en tiempo 

real debido a 

cambios de precios 

en los 

competidores

Dimensions:

• Office

• Start Date

• Length

• Fuel Policy

• Brand

• Currency…

„Collections‟:

• Type of car

• Stock available

• Day of the week…

Rules (grouped in 

collections):

• 10% increase week 

days over weekends

• 20% increase for last 20 

cars…

Price modification 

base on anomaly 

behavior

Time based 

promotions

Stock availability 

rules

…

Price optimization

Automatic detection 

of competitors 

change of price

…

Pricing project: New Advanced Price Management System



 El Sistema detecta el diferente comportamiento de los diferentes canales para 
poder reaccionar de forma individualizada a cada canal.

Pricing project: new tools in use
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Alertas - Externas

• Benchmarking automático de precios

es crucial para entender la 

competitividad.

• Se ha de poder detectar oportunidades

y medir la oportunidad de negocio.
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Ejemplos de nuestros proyectos
• Es el proveedor de IT mayor para la 

indústria del travel

• Las ventas de amadeus del  2014 fueron de 3,1 

Billion €.

• Logros principales:

– Implementar un sistema para identificar 

oportunidades de ventas identificando 

gaps con la evolución de mercado
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Identifcando mercados con pérdidas de ventas

• Identificando las causas

en las 15 rutas con mayor 

pérdida de ventas la 

compañía puede

aumentar sus ventas un 

1,5%
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Los intermediarios no han 

desaparecido….
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La mayoria de las búsquedas se 

realizan con sistemas

automáticos
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Del mundo de los viajes a ….
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El mundo On-line es competitivo 

porque…. • Reconoce al cliente 

en tiempo real.

• Puede hacer ofertas 

personalizadas.

• Sigue el 

comportamiento de 

los clientes.

• Predice las 

necesidades de los 

clientes.

• Aprende de las 

interacciones con los 

clientes.

• Propone, Testa, Mide, Analiza y Aprende
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El mundo Off-line realiza los 

mismo a través de personas….
• Reconoce al cliente 

en tiempo real.

• Puede hacer ofertas 

personalizadas.

• Sigue el 

comportamiento de 

los clientes.

• Predice las 

necesidades de los 

clientes.

• Aprende de las 

interacciones con los 

clientes.

• Pero es complicado el traspasar conocimiento de 

persona a persona.

• La jornada laboral de una persona esta limitada en 

el tiempo.

• Y la persona se encuentra en un lugar.

http://www.google.es/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRw&url=http://www.istech.com.pa/index.php?option=com_content&view=article&id=119&Itemid=988&ei=x5OdVa7DC8GBUd76mqAL&psig=AFQjCNGmiKJ_JPzYd88R492xDummZZbeig&ust=1436476692803979
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En el mundo Off-line el cliente no 

se relaciona con una única 

tienda sino que compra en varias

http://www.google.es/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRw&url=http://elpais.com/diario/2005/06/12/negocio/1118581403_740215.html&ei=aIadVaGTC42u7AbWooOwCA&bvm=bv.96952980,d.d24&psig=AFQjCNELpQ7hb1llt7kkltTgvQcGproPew&ust=1436473008411380
http://www.google.es/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRw&url=http://www.sucurriculum.com/ofertas-empleo-grupo-cortefiel-navidad.htm&ei=AoudVc_XJ8OX7Qbn0q64BQ&bvm=bv.96952980,d.d24&psig=AFQjCNELpQ7hb1llt7kkltTgvQcGproPew&ust=1436473008411380
http://centrocomercial7palmas.com/tiendas/Cortefiel
http://www.google.es/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRw&url=http://www.cupooon.es/tienda/cortefiel.aspx&ei=cIudVejLM-uf7gbmoqXoCQ&bvm=bv.96952980,d.d24&psig=AFQjCNHZ8qJKWc7CAhL-KQjXLescr98m2w&ust=1436474597441704
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El proceso de compra Online y 

offline es parecido 

http://www.google.es/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRw&url=http://elpais.com/diario/2005/06/12/negocio/1118581403_740215.html&ei=aIadVaGTC42u7AbWooOwCA&bvm=bv.96952980,d.d24&psig=AFQjCNELpQ7hb1llt7kkltTgvQcGproPew&ust=1436473008411380
http://www.google.es/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRw&url=http://www.bdmotp.com/category/alton-barber-journal/&ei=8oadVabUHuTN7QaXj6bICg&bvm=bv.96952980,d.d24&psig=AFQjCNELpQ7hb1llt7kkltTgvQcGproPew&ust=1436473008411380
http://www.google.es/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRw&url=http://www.elperiodicoextremadura.com/noticias/extremadura/extremeno-gasta-243-euros-regalos-juguetes-50-menos-media-nacional_419124.html&ei=B4idVeGbBIi07gby1IKYBg&bvm=bv.96952980,d.d24&psig=AFQjCNELpQ7hb1llt7kkltTgvQcGproPew&ust=1436473008411380
http://www.google.es/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRw&url=http://www.elconfidencial.com/sociedad/2015-06-29/de-la-tienda-fisica-al-smartphone-asi-esta-cambiando-nuestra-forma-de-comprar-ropa_899260/&ei=o4idVbT3DerG7AbKmqOwBw&bvm=bv.96952980,d.d24&psig=AFQjCNGnYjeYZmmjAnwuMrHjlfSZTOyclQ&ust=1436473834551644
http://www.google.es/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRw&url=http://www.elconfidencial.com/sociedad/2015-06-29/de-la-tienda-fisica-al-smartphone-asi-esta-cambiando-nuestra-forma-de-comprar-ropa_899260/&ei=o4idVbT3DerG7AbKmqOwBw&bvm=bv.96952980,d.d24&psig=AFQjCNGnYjeYZmmjAnwuMrHjlfSZTOyclQ&ust=1436473834551644


© Nuk

Que necesitamos?

• Cuantos clientes han 

pasado cerca de la tienda?

• Cuantos clientes han 

mirado los escaparates?

• Cuantos clientes han 

entrado en la tienda?

• Cuanto tiempo se han 

pasado los clientes por la 

tienda?

• Por donde han pasado?

• Cuantos han comprado?
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Que utilizamos?

• Detectores de móviles que 

permiten asignar de forma 

única un identificador a ese 

móvil.

• No necesitan que el cliente 

se descargue una app para 

ser detectado.

• Tan solo requiere que el 

cliente tenga el móvil 

encendido.

• Se monitoriza el 70% de los 

clientes que entran en una 

tienda.

https://www.google.es/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRw&url=https://www.linkedin.com/pulse/ibeacons-vs-seeketing-nodes-javier-espadas-bard%C3%B3n-&ei=jI-dVZ_SLYfrUvGHjqAL&bvm=bv.96952980,d.d24&psig=AFQjCNHTivBuN7I1E72lHCBdGxkf5h6kzA&ust=1436475655379388
http://www.google.es/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRw&url=http://www.seeketing.com/corp/index.php/es/&ei=IJCdVYrfMsaqUcvBmrAL&bvm=bv.96952980,d.d24&psig=AFQjCNHTivBuN7I1E72lHCBdGxkf5h6kzA&ust=1436475655379388
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Que podemos hacer?

• Dashboard
– Métricas sobre todas las 

localizaciones, incluyendo, visitantes, 

visitas, nuevos vs. recurrentes, 

tiempos de presencia, flujos, etc

• Segmentación de perfiles
– Al correlacionar patrones de visitas, 

tiempos de estancia en zonas y tiendas, 

frecuencias de visitas y compras cruzadas 

por perfiles

• Funnels de conversión
– Miden la conversión del público que pasa 

delante de una tienda y entra o compra.

• Mapas de zonas y flujos
– Mapas gráficos de todas las 

localizaciones para detectar las zonas 

de tienda o producto que mejor 

funcionan.
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Que podemos hacer?

• Cross-Shopping
– Patrones de compra entre varias 

localizaciones.

• Competencia regional
– Análisis del volumen y 

comportamiento de visitantes 

compartidos con otras áreas 

comerciales y de ocio de una misma 

región.

• Benchmarking
– Métricas comparativas de 

rendimientos entre las distintas 

localizaciones del portfolio a lo largo 

del tiempo para identificar tendencias 

macro.
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Clientes o clones?
• La razón de ser de 

cualquier empresa es 

servir a sus clientes, lo que 

convierte a éstos en la 

piedra filosofal del 

negocio… pero ¿llegamos 

a entenderlos? 

• Nos hemos acostumbrado 

a segmentarlos como si 

fueran un grupo de clones 

con idénticos intereses y 

perfiles, sin reconocer el 

carácter único de cada 

persona…
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La segmentacion
• Tradicionalmente nos han enseñado que, ya que 

es imposible tratar a todos y cada uno de 

nuestros clientes por separado, debemos 

agruparlos en función de características 

comunes, lo que se conoce como 

“segmentación”… e implica asumir que los 

clientes de un mismo segmento tendrían 

necesidades similares y se comportarían más o 

menos de forma parecida. 
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La segmentación
• Los criterios más habituales para segmentar a nuestros 

clientes han sido:
– Sociodemográfico: El mas tradicional, implica utilizar variables “duras” 

para agrupar a los clientes, como su edad, lugar de residencia, categoría 

social, ingresos, y en casos avanzados, incluso aficiones…etc.

– Psicográficos: La segmentación psicográfica parte de la base que resulta 

mucho más sensato agrupar a nuestros clientes por criterios menos 

artificiales, como sus motivaciones de compra, estilo de vida, forma de 

consumir…etc. Nos permite identificar a clientes que suelen consumir 

marca (vs. clientes de marca blanca), clientes que suelen participar en 

promociones…etc.

– Comportamiento: Su objetivo es utilizar el comportamiento de consumo 

de los clientes y no sus valores sociodemográficos como criterio con el 

que agrupar. La clave es entender las variables que guian al cliente en 

sus compras
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• ¿Que tienen en común una señora de 60 años de 

perfil social muy alto y residente en una gran ciudad, 

un joven de 23 años que vive en una ciudad de 

tamaño medio y una señora de 45 años que vive en 

un pequeño pueblo?

• Si usáramos el enfoque tradicional, pensaríamos 

que posiblemente no tienen elementos en común, o 

como mucho podríamos decir que la televisión…
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De la segmentación a la 

comunidad

• Debemos dejar de esforzarnos en 

identificar las barreras que 

separan a un segmento “estanco” 

de otro y focalizarnos en lo que 

tienen en común… y es que la 

forma más natural de agrupación 

del ser humano es en base a sus 

intereses y pasiones, es decir, 

utilizando las comunidades a las 

que pertenece (lo que implica que 

un cliente puede ser miembro de 

varias comunidades diferentes).
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Nuestra aproximación
• Las empresas actuales tienen mas información

disponible de la que puede entender.

• El punto crítico NO es construir un sistema para 

almacenar y gestionar la información. NO ES UN 

TEMA TECONLÓGICO.

• El punto crítico es identificar oportunidades de 

mejora de resultados con la información 

disponible. La tecnologia permite un cambio en 

los procesos que permiten monetizar 

oportunidades de negocio.
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Nuestra aproximación
• Entendemos que uno de los activos más 

importantes de una compañía es sus personas. 

Las herramientas permiten que las personas 

dediquen su tiempo a donde aportan valor.

• No creemos en proyectos largos, entendemos 

que las compañías invierten, pero el retorno 

tiene que conseguir se en menos de 3 meses.


